CENOVE STRATEGIE PODLA TYPU PRODUKTU

Cenove taktiky a cenove upravy

O TEJTO TEME:

Cenové taktiky a cenové upravy predstavuju flexibilné nastroje, ktorymi podnik reaguje na
dynamiku trhu. Kym cenova stratégia urcuje dlhodoby ramec cenovej politiky, taktika sa
sustreduje na kratkodobé a Casto okamzité rozhodnutia — napriklad pocas vypredajov, akcii Ci
pri zavadzani novych produktov. Cielom je bud' stimulovat predaj, motivovat zakaznikov k vy$Sim
nakupom alebo posilnit lojalitu. V praxi sa to prejavuje vo forme réznych zliav, psychologického
ocenovania, geograficky prispésobenych cien alebo Specialnych akciovych cien.

Tieto pristupy su vel'mi ddlezité, pretoze ovplyvnuju nielen kratkodoby predaj, ale aj dlhodobée
vnimanie znacky. Prili§ Casté zlavy mozu znizit hodnotu znacky, no rozumne zvolené akcie mézu
podniku priniest vel'ky uspech. Napriklad e-shopy vyuzivaju ,,Black Friday“ akcie na naldkanie
zakaznikov, zatial' ¢o lokalne restauracie mézu ponuknut zlavu na obedové menu, aby prilakali

novych klientov.

Cenoveé upravy sa Casto kombinuju s inymi nastrojmi marketingového mixu — podporou predaja,
komunikaciou alebo distribuciou. Preto su kluc¢ovou sucastou taktiky, ktord pomaha firme
reagovat na konkurenciu a meniace sa potreby spotrebitelov.



CO SA DOZVIES:

J Co suU cenove upravy
J najCastejSie cenové Upravy
. historia a su¢asnost

CO SU CENOVE UPRAVY

Cenové taktiky su kratkodobé opatrenia, ktorymi podnik reaguje na trhovu situaciu a snazi sa
zvysit predaj alebo posilnit vztahy so zdkaznikmi. Na rozdiel od cenovej stratégie, ktora je
ramcova a dlhodoba, taktiky sa zameriavaju na konkrétnu situaciu — napriklad oslabeny dopyt,

potrebu rychleho narastu predaja alebo reakciu na kroky konkurencie.

NAJCASTEJSIE CENOVE UPRAVY

e Zl'avy a rabaty - napr. mnozstevne zlavy pre velkoodberatelov alebo vernostnée zlavy pre
stalych zakaznikov. Ciel: Podporit objem predaja a udrzat lojalitu zédkaznikov.

e Psychologické ceny - napriklad cena 19,99 €, ktora posobi lacnejsie nez 20 €. Ciel: Zvysit
atraktivitu produktu bez realneho znizenia ceny.

e Akciové ceny - docasné znizenie ceny v ramci promo akcie, napr. ,Happy Hours*“ v
reStauraciach. Ciel': Zvysit kratkodoby predaj alebo oslovit novych zdkaznikov.

e Geografické ceny - odliSné ceny v réznych regidonoch alebo krajinach (napr. iné ceny
pohonnych hmot v Rakusku a na Slovensku). Ciel': Optimalizovat zisky podla lokality.

e Sezodnne ceny - typické pre cestovny ruch (vyssie ceny pocas leta alebo sviatkov). Ciel"
Vyrovnavat dopyt a znizovat riziko nepredanych kapacit.

Tieto taktiky su Casto podporené marketingovou komunikaciou, ktord ma zékaznikov presvedcit
o vyhodnosti ndkupu. Ak su vyuzité spravne, dokazu vytvarat dodatocnu hodnotu pre zadkaznika
aj pre podnik - zakaznik ma pocit vyhodnej kupy, podnik ziska trzby a pripadne aj novych
klientov.

HISTORIA A SUCASNOST

Historia cenovych taktik siaha do obdobia tradicnych trhov, kde obchodnici ponukali zlavy pri
vacsich nakupoch alebo znizovali ceny na konci dia, aby predali Cerstvé produkty. Uz v
stredoveku sa pouzivali vypredaje zadsob po sezéne (napr. zimné oblecenie po skonceni zimy).



V 19. storoci sa zacali systematicky vyuzivat kataldgy a cenniky s akciovymi ponukami, ¢o
umoznilo oslovit SirSie skupiny zakaznikov. V 20. storoci, s rozvojom supermarketov a

obchodnych retazcov, sa rozsirili vernostné programy, mnozstevné rabaty a kuponové akcie.

V sucasnosti zohrava kl'u¢ovu ulohu digitalizacia. E-shopy vyuzivaju dynamické ceny, ktoré sa
menia podla dopytu, historie nakupov ¢i dokonca podla lokality pouzivatela. Napriklad letecke
spoloc¢nosti aplikuju algoritmy, ktoré automaticky upravuju ceny leteniek podla toho, kol'ko l'udi

siich prave rezervuje.

Moderné cenoveé taktiky zahrnaju aj psychologické ocenovanie - napr. predplatné sluzieb typu
Neftflix alebo Spotify, kde zakaznik plati mesacny poplatok a ma pocit vyhodného pristupu k

obsahu. Casté su aj flash sales - ¢asovo obmedzené zlavy, ktoré vyvolavaju pocit naliehavosti.

Buducnost cenovych Uprav je Uzko spojena s umelou inteligenciou (Al). Al umoznuje
prediktivne modely ocenovania, ktoré dokazu prispdsobit cenu konkrétnemu zakaznikovi v
realnom Case. Tento trend sa uz objavuje v e-commerce a oCakava sa, ze v nasledujucich rokoch

bude standardom.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

e https://digitalinsights.cz/typy-cenovych-strategii/

e https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-

common-strategies

* https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/different-types-pricing-tactics

e https://www.price2spy.com/blog/6-psychological-pricing-strategies/
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